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论 文 摘 要 
论 文 摘 要 
我国房地产业起步于本世纪 80 年代中期 经过短短十几年 取得了
迅速发展 在国民经济中的重要性也日益上升 成为国家 十五 规划和
国民经济长期发展规划的支柱产业 20 世纪 90 年代以来 随着房地产行
业市场化的进程和竞争的加剧 房地产市场经历了从卖方市场转向买方市
场的变化 为房地产营销的发展提供了丰厚的实践素材 同时 西方先进
的营销理论在房地产业的摸索和运用的扩展 所有这些因素促使宏观调控
部门 业内人士和研究人员开始重视对房地产营销理论 方法 发展趋势
等课题的研究 大家各抒己见 畅所欲言 纷纷为推动和促进中国房地产
营销发展出谋献策 新理论 新观点 新思路也源源呈现  
笔者从事房地产开发工作数年 出于对职业的追求和自身对这一课题
的兴趣 选题的源动因自然生成 也很希望通过在文章写作过程中 对大
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引   言 1




点和消费热点的决策 为房地产市场的形成与发展开辟了广阔的前景  























    1 房产位置的固定性  
房地产的位置是固定的 是不可移动的 正因为如此 房地产才被称
作 不动产 同时 房地产也是可以进入市场流转的 只不过进入市场
的 是房地产的产权 在一系列交易过程中 发生变换的 是房地产权属
的主体 而房地产本身的空间位置却没有发生变化  
房地产位置固定性决定了房地产营销的市场定位及市场细分的重要
性  
1  深入研究区域市场 进行市场定位  
房地产位置的固定性决定了某一地区房地产的需求只能靠该地区的
市场供给来满足 房地产开发项目之间的竞争 主要是同一区域内市场定
位相近的项目之间的竞争 因此 对房地产开发商来说 区域市场的研究
就显得非常重要和具有现实意义 开发商应深入研究区域市场 特别是区
域内的供需状况 城市规划 政策导向等 才能做出符合需求的市场定位  
2  市场细分 确定开发项目的重点销售对象  
由于房地产市场区域性明显 所以要确定房地产项目的主要销售对
象 高档别墅往往将全省 邻近省 全国甚至境外的顾客作为其销售对象
而普通住宅往往将本市和周边城市的顾客作为销售对象 销售对象决定了
















到胸有成竹 有的放矢 才能提高房地产营销的效果  
3  挖掘房地产项目的独特性  
由于房地产位置的固定性 每个房地产开发项目所处的位置环境都是
独一无二的 没有两个完全一样的项目 房地产营销中 需要深入挖掘每
个项目自身与众不同而能够吸引消费者的 卖点 成功的推向市场 厦
门市开发商在房地产项目营销中已尝试挖掘的 卖点 较多 例如依山傍
海 地处繁华商业圈 紧邻公园 依托优秀中小学 体育场馆等 已有相
当多成功的案例  
    2 房产价值高 使用期限长  
房地产的价值高 以住宅为例 购买一套普通商品住宅 往往要花掉




70 年 商业性用地最高年限为 50 年 土地使用期满 土地使用权及地上
建筑物 其他附着物由国家无偿取得 但房产的使用年限对于个人有限的







                                                 















1  根据消费者的承受能力 确定房地产销售价格策略 由于房
地产价值量较大 开发商在确定房地产销售价格时 要充分调查 掌握目
标市场消费者的经济承受能力 一般消费者购买房地产时 都对要购买的
房地产的单价和总价有一心理价位 如开发的房地产过于高档 致使单价
过高 或建筑面积过大 总价过大 超过了消费者的心理承受能力 则即
使其他方面尽善尽美 也难以被市场接受  
2  研究 探讨多种灵活的付款方式 房地产项目价值量大 如
果开发商在付款方式上降低 门槛 可以吸引大批购房者 目前按揭贷
款置业已深入人心 开发商在付款方式上仍在不断推陈出新 如先租后付
款 租金抵房款 首期款开发商无息贷款等 不过应提醒的一点是 在创
新中应认真评估面临的各种风险 同时也不应违背国家相关法律规定  
    3 房产的保值性与增值性  
房地产具有保值性与增值性 其根本原因来源于土地 土地属于不可
再生资源 随着社会的发展 经济的繁荣 房地产的需求量会增加 可开
发的土地则越来越少 因而带动房地产价格的上升 一般而言 房地产具
有保值 增值性的观念已为人们所接受  
开发商在房地产营销中应充分挖掘和利用房产的保值性和增值性 以
迎合购房者的投资心理  
1  在房地产营销过程中 充分重视保值增值要素  
随着国民投资意识的增强 房地产也成为许多人投资的一个渠道 投
资者主要也是看重房地产具有保值 增值性 一般都会选择购买具有升值
潜力的地段 因此 开发商应把握土地的升值趋势 熟悉城市规划及政府
















竞争 同时 开发商在营销中 要注重宣传本地块的升值潜力及其原因
描绘出今后的地区发展宏伟蓝图 并可充分利用已升值的房地产加以说
明  
2  房地产营销过程中不断修正滞销项目的制约因素 促使地块
升值  
有些房地产项目由于自身的固有缺陷而导致失败 但不少房地产项目
之所以滞销 却往往是由于在营销过程中不注意以长补短 化解不利 开
发商如遇项目滞销 要客观分析原因 找出影响地块升值的瓶颈因素 如
有些项目是由于位置偏远 公共交通条件较差 有些项目是周围大环境配
套不便 而有些项目则是户型 设计等内部原因不尽如人意等 开发商如
能认真评估这些因素对消费者带来的影响 并且重点宣传自身其他方面的
优势和努力对弱化这些消极因素所能产生的贡献 就有希望带来房地产的






















    1 开发商具备楼盘营销策划的意识 在开发房地产项目时注重营销
但许多开发商仍沿袭长久以来的工作方式 未进行合理的社会分工 缺乏
专职策划人员 营销方面的工作仍然依靠自身公司成立的销售部来策划销
售 销售部人员素质参差不齐 整体营销水平不高  
    2 开发商急于功利的不良趋向已日渐显露 纯粹地运用高大华丽的
售楼部 精美的广告 以及销售人员的巧舌如簧来达到营销的目的 许多
项目在销售时对购房者作虚假或不实陈述 购房者在接房后大呼上当 与
开发商产生众多经济纠纷  
    3 缺乏系统的策划思想  
营销策划在人们的头脑中 简单错误地认为是销售计划 因此 在策
划中往往忽视真正意义上策划的前期工作 即市场调查和市场分析 同时
也没有售后阶段的策划 使整个策划缺乏系统性和完整性 有些项目的 策
划 从商品房已经动工时才开始 没有市场调查和市场分析这两个基础性
工作 这种情况下的策划往往具有盲目性  

















    5 市场营销策划仍以产品为中心 而不是以消费者为中心  
以产品为中心是一种过时的营销观念 它仅适应买方市场的情况 而
以消费者为中心 则是现代营销观念 它要求生产者根据目标市场来确定




对商品房的基本要求 如户型 环境 区位 交通 配套设施 服务设施
装修等 厦门市 天鹭大厦 商品房之所以独守空闺 是其策划忽视了消
费者对户型 面积的要求 而位于同集路的 惠元山庄 的别墅 商品房
则由于交通状况 区位 环境难以满足一般消费者 因此很少有人问津  
    6 不注重市场信息的收集与管理  
市场信息是营销策划的基础和依据 而有些房地产开发企业对此却漠
不关心 既没有从事信息管理的机构 也没有专门的工作人员负责这方面




定健康的发展 求新求变求进的呼声在新世纪的曙光中益加清晰而强烈  
江泽民总书记在全国技术创新大会上指出 创新是一个民族的灵
魂 是一个国家兴旺发达的不竭动力 在我国社会主义市场经济日臻完
善的进程中 任何企业只有树立全面的创新意识 才能立足于市场 在市
场经济条件下求得生存和发展 美籍经济学家约瑟夫.熊彼特在其经典著















新的生产方法 开拓新的市场 获得原材料或半成品的全心供给源 以及
实行一种新的企业组织形式等五种情况 2从这个创新的经济学解释中
我们不难看出 经济学意义上的创新 一个主要方面即是营销创新  
营销创新是面对日益激烈的竞争条件下房地产开发企业生存与发展






笔者认为 营销创新可体现在许多不同的层面上 其中主要包括 营
销理论的创新 营销观念的创新 营销战略的创新 营销方式的创新等四
个层面
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